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ABSTRAKT
Studimi i bërë synoi të analizonte ndikimin e të bërit marketing përmes mediave sociale.
Marketingu përmes mediave sociale po rritet me një ritëm shumë të shpejt i cili ndikon
ndjeshëm në sjelljet e klientëve (konsumatorëve) dhe tregut të biznesit. Për këtë arsye
shumica e firmave kanë filluar ti zhvillojnë strategjitë e të bërit marketing përmes mediave
sociale . Marketingu përmes rrjeteve sociale është shndërruar në diçka me rëndësi të madhe
për popullarizimin e çfarëdo ideje, kampanje, kompanie apo produkti. Marketingu në rrjetet
sociale ofron mundesinë të implementojmë strategji marketingu me një kosto monetare të
ulët. Poashtu ky lloj i të bërit marketing na jep mundësinë e rritjes së prezencës online të
kompanisë dhe është i rëndësishem për përhapjen e biznesit në tërë vendet e botës. Njerëzit
tani përmes rrjeteve sociale flasin, vlerësojnë, kërkojnë apo edhe kritikojnë lidhur me një
produkt apo shërbim të caktuar. Dominimi i marketingut përmes rrjeteve sociale ndaj atij
tradicional është arritur dhe në vitet e ardhshme pritet qe marketingu tradicional të
zëvedesohet plotësisht. Qëllimi kryesor i këtij punimi ka qenë të hulumtoj ndikimin e
marketingut në rrjete sociale në kompaninë TRIVESHJE si dhe kemi synuar të analizojme
të mirat qe ka përfituar kompania në fjalë me përdorimin e këtij lloji të marketingut.

Fjalët kyçe: Marketing, Media Sociale, Klient, Biznes
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1

HYRJE

Marketingu permes mediave sociale është përdorimi i platformave të mediave sociale për tu
lidhur me audiencën për të ndërtuar markën tuaj, poashtu për të rritur shitjet dhe për të
nxitur trafikun e faqes në internet.
Kjo gjë përfshin publikimin e përmbajtjes së shkëlqyeshme në profilet tuaja të mediave
sociale, dëgjimin dhe angazhimin e ndjekësve tuaj, analizimin e rezultateve tuaja dhe
drejtimin e reklamave të mediave sociale.

Platformat kryesore të tanishme të mediave sociale janë: Facebook, Instagram, Twitter,
LinkedIn, Pinterest, YouTube Google + Tik Tok dhe Snapchat.

Ekzistojnë gjithashtu një sërë mjetesh të menaxhimit të mediave sociale që ndihmojnë
bizneset të marrin maksimumin nga platformat e mediave sociale të renditura më sipër.
Në ditët e sotme, bizneset në mbarë botën por edhe në vendin tone përdorin mediat sociale
në një mori mënyrash të ndryshme.
Për shembull, një biznes që shqetësohet për atë që njerëzit po thonë për markën e tij do të
monitoronte bisedat në media sociale dhe përgjigjen ndaj përmendjeve përkatëse.
Një biznes që dëshiron të kuptojë se si po performon në mediat sociale do të analizonte
shtrirjen, angazhimin dhe shitjet e tij në mediat sociale me një mjet analitik (analiza e
mediave sociale). Një biznes që dëshiron të arrijë një grup specifik të audiencës në shkallë
do të zhvillonte reklama me shumë shënjestër të mediave sociale (reklama në media sociale
si në: Facebook, Intagram etj aty ku e kanë të kulminacionin e audiencës).
Andaj ky punim do trajtoj në vijim në mënyrë të detajuar informatat kryesore rreth
përdorimit të mediave sociale për qëllime marketingu, komunikim me klientët, kategoritët
më të përdorura, arsyet e përdorimit, etj.
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2

SHQYRTIMI I LITERATURËS (HISTORIKU)

Në këtë kapitull do të bëhhet shqyrtimi i literatures lidhur me kuptimin e marketingut dhe
atë përmes mediave sociale
2.1

Kuptimi i marketingut

Koncepti i marketingut është aq i vjetër sa edhe vetë qytetërimi. Komunikimi dhe bindja,
sigurisht janë elemente të marketingut, që ndoshta në atë kohë njerëzit edhe nuk kanë qenë
të vetëdijshëm për rolin dhe influencen gjatë procesit të shitblerjes, por sot padyshim
komunikimi dhe bindja janë dy elemente kyçe të marketingut bashkëkohor (Ramadani,
2015).
Marketingu është një proces social dhe menaxherial nëpermjet të cilit individet dhe grupet
përfitojne atë çka duan dhe kanë nevojë përmes krijimit, ofrimit dhe shkëmbimit të
produkteve me vlerë me të tjerët (Kotler, 2017).
Termin marketing çdo herë e më shumë e hasim në jetën e përditëshme duke filluar nga
mediumet për komunikim me opinionin, tubimet dhe bisedimet e profilit afarist, në fjalimet
e ndryshme e deri te bisedat shoqërore të njerëzve të zakonshëm. Shpeshëherë, termi
marketing edhe nuk ka përdorim adekuat në komunikimin e zakonshëm ashtu që krijohen
keqkuptime dhe konfuzione terminologjike që nënkuptojnë vetëm ndonjë dimenzion të
marketingut të vëretë. Nëse në një mjedis shoqëror pyesim ndonjërin se ç’është marketingu
dhe çfarë kupton ai me marketing, kryesisht mund të merret përgjigje se me marketing
nënkuptohet shitja apo publiciteti. Përgjigjëja e këtillë realisht përmban diçka afër të
vërtetës, por është e pamjaftueshme, nga se në realitet marketingu është kuptim shumë më
dimenzional se sa vet shitja apo publiciteti (Balle, 2011).

.
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2.2

Mediat sociale

Mediat sociale janë teknologji të ndërmjetësuara nga kompjuteri të cilat lehtësojnë krijimin
dhe shkëmbimin e informatave, ideve, interesave të karrierës dhe formave të tjera të
shprehjes përmes komuniteteve dhe rrjeteve virtuale. Ato lehtësojnë zhvillimin e rrjeteve
sociale në internet duke lidhur profilin e përdoruesit me profile të individëve apo grupeve të
tjera. Mediat sociale kanë një histori e cila daton që nga viti 1970. Shumëllojshmëria e
shërbimeve të mediave sociale në zhvillim e sipër paraqet një sfidë përkufizimi. Ideja që
mediat sociale përcaktohen nga aftësia e tyre për të bashkuar njerëzit është parë si një
përkufizim shumë i gjerë, sepse terminologjia është e paqartë me disa që i referohen
mediave sociale si rrjete sociale. Teknologjitë e mediave sociale marrin forma të ndryshme,
duke përfshirë blogjet, rrjetet e biznesit, rrjetet sociale të ndërmarrjeve, forumet,
mikroblogjet, ndarjen e fotografive, rishikimin e produkteve/shërbimeve, lojërat sociale etj.,
(Investopedia, 2021).

Mediat sociale janë krijuar për tu shfrytëzuar nga njerëzit për socializim me të tjerët. Më
vonë kanë filluar të përdoren edhe nga bizneset si metodë e re e komunikimit për të arritur
më shpejtë dhe më lehtë te konsumatorët. Fuqia e mediave sociale është aftësia për të lidhur
dhe shkëmbyer informacion me çdokënd në botë për sa kohë që përdorin edhe ata këto
forma të komunikimit. (Investopedia, 2021).

Përveç përdorimit si mjet komunikimi dhe socializimi mes njerëzve, mediat sociale luajnë
një rol mjaft të rëndësishëm kur flasim për ndihmën ndaj bizneseve. Mediat sociale ua
lehtësojnë bizneseve komunikimin me klientë duke mundësuar bashkimin e ndërveprimeve
sociale në faqet e tregtisë elektronike. Gjithashtu, aftësia e mediave sociale për të mbledhur
informacione ndihmon në hulumtimin e tregut dhe marketingun e bizneseve. Mediat sociale
ndihmojnë në promovimin e produkteve dhe shërbimeve të bizneseve (Investopedia, 2021).
Mediat sociale si pjesë e platformës elektronike paraqesin kanalin më direkt që kanë
mundësuar komunikimin dhe interaktivitetin në mes personave të thjeshtë, si dhe në mes të
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organizatave apo institucioneve të ndryshme duke ndryshuar mënyrën se si ndërmarrjet i
qasen tregut (Solis, 2011).

Figura 1 Pasqyrimi i mediave sociale

(Burimi: Google: Social Media Marketing)
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2.2.1

Marketingu përmes mediave sociale

Siç kemi diskutuar gjatë gjithë tekstit, rritja e përdorimit të internetit dhe teknologjive
dixhitale dhe pajisjeve ka sjellur një koleksion verbues të mediave sociale në internet dhe të
tjera dixhitale bashkësitë. Rrjete të panumërta të pavarura dhe komerciale shoqërore kanë
dalë ku njerëzit mblidhen për t'u shoqëruar dhe për të ndarë mesazhe, mendime, fotografi,
video dhe të tjera përmbajtja. Këto ditë, me sa duket, pothuajse të gjithë po bëjnë miq në
Facebook ose Google+, kontrollimi me Twitter, akordimi në videot më të nxehta të ditës në
YouTube, ngjitja e imazheve në sitin social scrapbooking Pinterest, ose ndarjen e fotove me
Instagram dhe Snapchat. Natyrisht, kudo që të mblidhen konsumatorët, tregtarët me siguri
do të ndjekin. Shumica e tregtarëve tani po kalojnë në valën e madhe të mediave sociale.
Sipas një studimi,92 përqind e kompanive amerikane tani pretendojnë se marketingu i
mediave sociale është i rëndësishëm për ta (Kotler, 2017).
bizneset. Interesante, ashtu si tregtarët tani po mësojnë se si të përdorin mediat sociale për
të angazhoni klientët, vetë mediat sociale po mësojnë se si t'i bëjnë komunikimet e tyre një
platformë të përshtatshme për përmbajtjen e marketingut, në një mënyrë që përfiton si nga
mediat sociale, ashtu edhe nga markat. Shumica e mediave sociale, madje edhe ato më të
suksesshmet, ende përballen me një fitim parash (Kotler, 2017).

Marketingu i mediave sociale është një metodë e marketingut në internet që përdor
platforma të ndryshme të mediave sociale, të tilla si Facebook, Twitter, LinkedIn dhe
Pinterest , për të vendosur njohjen e markës, për të tërhequr vëmendjen e klientëve dhe për
të lidhur markat me një segment më të gjerë, më të larmishëm të audiencës. Marketingu i
mediave sociale për bizneset e vogla dhe ndërmarrjet është një mënyrë e fuqishme për të
arritur perspektivën tuaj aty ku ata kalojnë kohën e tyre në internet dhe forcojnë angazhimin
e markës suaj (Business Online Solution, 2021).

5

2.2.2 Evolucioni i mediave sociale: Si filloj dhe ku mund të shkoj më tej?
Evolucioni i mediave sociale është nxitur nga impulsi njerëzor për të komunikuar dhe nga
përparimet në teknologjinë dixhitale. Është një histori rreth krijimit dhe edukimit të
lidhjeve personale në shkallë (Maryville Online, 2021).
2.2.3 Avantazhet dhe disavantazhet e marketingut përmes mediave sociale
Përparësitë e marketingut të mediave sociale janë (Best Digital Marketing Blog, 2020):
1. Kosto e ulët për operacionet
Një nga avantazhet kryesore është kostoja e ulët e funksionimit.
Reklamimi përmes kanaleve të mediave sociale është më pak ekonomik në krahasim me
metodën tradicionale të reklamave të tilla si reklamat në gazeta, televizion ose radio.
Ndihmon gjithashtu për të kontaktuar klientët tuaj më shumë në krahasim me mënyrën se si
do të kontaktonit tradicionalisht (Best Digital Marketing Blog, 2020).

2. Matni dhe gjurmoni rezultatet
Ndihmon në matjen dhe gjurmimin e rezultateve. Mjetet si Google Analytics, menaxheri i
reklamave në Facebook, reklamat në Twitter etj do të ndihmojnë në gjurmimin, por
gjithashtu ilustrojnë progresin e fushatës suaj të marketingut në grafikë të hollësishëm.Jep
një ide se si mund të rritni më mirë trafikun, produktet, shitjet dhe shndërrimet.Pa aftësinë
për të matur dhe gjurmuar rezultatet tuaja nuk mund të ndryshoni ose modifikoni fushatën
tuaj të marketingut për të dhënë rezultatet që dëshironi.Llojet e ndryshme të Medias Sociale
kanë lloje të ndryshme të mjeteve të ndjekjes, por mënyra e marketingut dhe ndjekjes janë
të ngjashme (Best Digital Marketing Blog, 2020).

3. Shënjestrimi Demografik
Marketingu i produkteve dhe shërbimeve tuaja në internet ju jep mundësinë për të synuar
audiencën bazuar në demografinë. Shënjestrimi demografik ju jep mundësinë për të synuar
klientë të veçantë që mendoni se ka të ngjarë të blejnë produktin tuaj ose të punësojnë
shërbimet tuaja. Sa herë që dikush viziton faqen tuaj në internet dhe plotëson një formë, kjo
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ju jep një ide se kush janë klientët tuaj në të vërtetë dhe ju lejon të zbuloni detaje të
rëndësishme rreth tyre, siç janë mosha dhe interesat, të cilat formësojnë më mirë shërbimet
tuaja në përputhje me nevojat e tyre (Best Digital Marketing Blog, 2020).

4. Aftësia për të kryer shumë detyra
Një nga përfitimet thelbësore është aftësia e tij për të trajtuar miliona klientë në të njëjtën
kohë. Për sa kohë që infrastruktura e një faqe në internet është efikase, transaksione të
shumta lehtë mund të ndodhin njëkohësisht (Best Digital Marketing Blog, 2020).

5. Marketingu 24/7?
Zvogëlon koston dhe është në dispozicion sa herë që nevojitet. Fushatat e marketingut
mund të zhvillohen për 24 orë, 7 ditë në javë. Krahasuar me marketingun tradicional,
marketingu në internet nuk kufizohet me orët e hapjes. Përveç kësaj, nuk ka asnjë ndryshim
kohor rajonal ose ndërkombëtar për t'u shqetësuar që do të ndikojë në arritshmërinë ose
disponueshmërinë e ofertave tuaja ose fushatave në internet. Sa herë që dikush hap
kompjuterin e tij dhe lidhet me internet, ka më shumë mundësi që ata të shohin fushatën
tuaj të marketingut. Për më tepër, klientët mund të kërkojnë për produktin tuaj në kohën e
tyre më të përshtatshme (Best Digital Marketing Blog, 2020)

Disavantazhet e marketingut në mediat sociale
1. Aktivitete mashtruese
Ka shumë faqe të paligjshme që duken të ngjashme me faqen origjinale dhe u heqin para
klientëve. Spamming është sfida më e madhe për marketing në internet dhe të dhënat
konfidenciale mund të vidhen lehtësisht nga hakerat. (Best Digital Marketing Blog, 2020)

2. Kosto e lartë e faqes në internet
Kjo lejon shtrirje më të gjerë, por marrja e një faqe në internet, kostoja e fillimit është po aq
e lartë. Mungon prekja njerëzore dhe pengon perspektivën e ndërtimit të marrëdhënieve, e
cila luan një rol të rëndësishëm në shitjet e përsëritura. (Best Digital Marketing Blog, 2020)
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2.3

Mediet sociale si mjete te marketingut ndërkombëtar

Trendet nderkombetare te marketingut kane ndryshuar ne menyre te konsiderueshme gjate
viteve te fundit. Kompanite qe jane ne kerkim te gjetjes se suksesit te marketingut
nderkometar duhet ti kushtojne vemendje menyres se si komunikimi eshte duke ndryshuar.
Mediat sociale si Facebook, Twiter, Instagram, linkedin, etj. Kane krijuar pushtet per cdo
individ lidhur me publikimin e qendrimit te tij ndaj produktit apo sherbimit, nje pushtet dhe
mundesi qe nuk e kishin me pare. Konsumatoret dhe kompanite nepermes mediave sociale ,
kane mundesi per te ofruar, per te marred he per te kerkuar reagime te menjehershme.
Transparenca e mediave sociale u lejon njerezve te perjetojne dhe te gjykojne lidhur me
produktin apo sherbimin, duke I lejuar bizneset qe te bashkveprojne me konsumatoret ne
menyre autentike. Ne te veretete platfroma te ndryshme te mediave sociale terheqin lloje te
ndryshme te individeve. Shfrytezimi I cdo platforme sociale gjeneron rezultate efektive.
Megjithate, ajo qe jane duke ndryshuar qasjen e tyre qe te jene rrjete sa me te kapshme dhe
me shtira ne populate (Ramadani, 2018).
Shumica e njerëzve nuk pranojnë që në tregun konkurrues global është esenciale të kesh një
strategji që siguron një qasje të qëndrueshme për të ofruar produkte ose shërbime në një
mënyrë që do të shesë më shumë se konkurrenca. Ajo që kombinohet me një metodologji
taktike të përcaktuar mirë për procesin e përditshëm të zbatimit, është ajo që e bën një
kombinim fitues. “”Mjeshtri strateg veteran Phil Cannon i Xerox Corporation i referohet
kësaj në këtë mënyrë: Unë mendoj skenarë për rastin më të mirë dhe më të keq dhe kur
vendos hapat e ardhshëm në procesin e shitjes gjithmonë konsideroj variablat dhe unë dua
që konsumatori të ndihet rehat që unë jam duke operuar në interesin e tyre më të mire’’.
Strategjitë e suksesshme të marketingut në kohë reale përfshijnë gjëra si: Dëgjimi,
përgjigjja, qëndrimi i shkathët, përfshirja në administrimin e reputacionit dhe të menduarit
kundër intuitës (Macy, 2011).
Shtrimi i mediave tradicionale dhe sociale
Kur është e mundur, promovoni reklama televizive në faqen e kompanisë në Facebook dhe
në kanalin e markës YouTube. Kjo i ndihmon abonentët të ndiejnë se po marrin trajtim të
veçantë, blen valutë sociale dhe shpesh rrit emrin e kompanisë. Sigurohuni që pjesa në kohë
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reale është në gjendje të mirë me zhvillimin e përgjithshëm të të gjithë fushatës së
marketingut. Sinqeriteti është ritmi i ritmit, mundi dhe fazat e zbatimit të një fushate të
marketingut. Shtresa e marketingut në kohë reale është pjesa organike e ritmit. Gjithashtu,
bëjini të gjitha profilet shoqërore specifike të markës dhe jo një hap të vetëm për
promovime të veçanta me jetë të shkurtër. Qëllimi është të grumbullohen pëlqime, ndjekës
dhe pajtimtarë për qëllime të marketingut. Shumë kompani shpenzojnë miliona për
marrëdhënie të mundshme me klientët duke mos zbatuar një strategji të angazhimit për të
mobilizuar tifozët pasi avokatët e markës për angazhimin në të ardhmen. Strategjitë e
suksesshme të marketingut në kohë reale kanë elementët thelbësorë të veçantë të thirrur
këtu. Mbani në mend se angazhimi për mediat sociale do të zgjasë më shumë se shumica e
martesave. Njoftimi për shtyp i mediave sociale është një mjet i fuqishëm në arsenalin në
kohë reale. Përveç indeksimit nga motorët e kërkimit, ai mund të postohet në faqen e
internetit të kompanisë, blog, Instagram ose faqe në Facebook dhe të postohet në Twitter.
Kjo është një nga mënyrat më të lehta dhe të shpejta për të nxitur ndërgjegjësimin e atyre
që janë të afërt, megjithatë jo të gjitha bizneset e kanë zbuluar këtë (Macy, 2011). Ka
shumë shërbime falas ose me kosto të ulët që do të raportojnë tarifat e hapura dhe do të
marrin të dhëna. Twitter, sipas testuesit të teknologjisë beta dhe zhvilluesit të aplikacioneve
Rodney Rumford, është një akselarator i grimcave. Përdoruesit e rregullt kanë zëra të fortë
edhe pse afërsisht 60 përqind e përdoruesve të rinj braktisin shkollën në 30 ditët e para.
Ruajtja është rreth 40 përqind. Kjo është shumë e adaptueshme bashkë me një fushatë të
suksesshme e-mail me një rrallë të hapur prej 1.5 deri në 2 përqind. Mesazhet në Twitter
menaxhohen me kalendarin editorial që duket si një tabelë Excel ku postimet specifike
mund të caktohen dhe lëshohen përmes automatizimit, duke zvogëluar kështu kohën e
punës. Mos lejoni që fakti që dikush mund të përdorë vetëm 140 karaktere të kufizojë
imagjinatën tuaj. Postimet mund të përmbajnë lidhje me shkarkime falas të videove, një
dhuratë për pushime ose një shans për një provë të drejtuar të një makine. Postimet
shërbejnë si një rrugë për videot e faqeve në internet ose kudo që dëshiron të shkojë.
Shmangni mandatin e vendosjes së numrave të fortë për ndjekësit e Twitter ose pëlqimet e
Facebook. Bizneset e keqkuptojnë procesin e marrëdhënies kur ata kërkojnë "5,000 ndjekës
të eksitimit" ose "2,0000 zjarre në Facebook formojnë markën time". Ky është mendim i
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gabuar dhe i drejtuar keq sepse në marketing në kohë reale nuk ka të bëjë me sasinë, por me
cilësinë. Bëhu i vërtetë Jepuni klientëve informacione të dobishme ose argëtuese,
mundësisht të dyja. Askush nuk e di nëse ose kur Facebook, Instagram ose Twitter do të
hargjohen. Një mënyrë efektive për të përdorur Facebook, Instagram ose Twitter në biznes
është krijimi i skedave ose faqeve doganore për një biznes ose një biznes ose markë për
promovime. Faceebook ofron skeda të shablloneve, por këshillohet të punësoni një
kompani që specializohet në skeda të personalizuara ose zhvillimin e aplikacioneve.
Gjithashtu këshillohuni që Facebook të kthehet dhe mund të ketë vështirësi teknike që
mund të çojnë në skedina të personalizuara që fshihen. YouTube është një nga shumë faqet
e ndarjes së videove dhe ka një burim komentesh që mund të jetë publik ose privat. Njerëzit
mund të bëhen pajtimtarë të një kanali YouTube dhe të marrin përditësime nëse ndryshon
ndonjë përmbajtje. Monitorimi i faqes i lihet kompanisë ose agjencisë që mbikëqyr videon.
Një informacion kritik për kompanitë që vendosin standarde të shikimit të videos është që
nga momenti që një reklamë ose video të ngarkohet në YouTube, ora e vlerësimit fillon.
Vivership duhet të reagojë 250,000 brenda 48 orëve të para për një video të gjatë që të
"renditet" si një nga "më të shikuarat". Arritja e këtij pozicioni gjeneron më shumë shije, e
cila më pas rrit shikueshmërinë. Administuesit e Youtube dhe Facebook nuk duhet të
fshijnë të gjitha komentet negative. Shtë e këshillueshme që të fshihen sharjet ose gjuhët
fyese, por kritikat inkurajojnë dialogun dhe komentet. Do të bëhet e qartë për shikuesit nëse
kanali ka vetëm vlerësime të ndritshme. Vendosja e videos në YouTube do të arrijë një
audiencë globale (Macy, 2011).

Biznesi me rrjete sociale - aplikimi i teknologjive sociale si një përbërës zyrtar i proceseve
të biznesit sillet rreth të kuptuarit se si klientët ose palët e interesit lidhen me biznesin tuaj
dhe se si ju riformoni biznesin tuaj për të kuptuar, pranuar dhe avancuar bazuar në
përfshirjen e tyre. Biznesi social në lidhje me integrimin e të gjitha funksioneve të biznesit
tuaj: mbështetjen e klientit, marketingun, ekipin ekzekutiv etj, do të thotë ta bësh këtë me
qëllim të krijimit të inovacionit dhe angazhimit bashkëpunues në nivele kuptimplota, të
matshme, të lidhura qartë dhe drejtpërdrejt me objektivat e biznesit të kompanisë suaj
(McKee, 2010).
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Tradicionalisht, strategjia përcaktohet si drejtimi dhe qasja që një organizatë merr për një
kohë të gjatë për të përmbushur nevojat e tregut dhe për të përmbushur pritshmërit e
biznesit. Një strategji e marketingut është harta që i mundëson një organizate të përqendrojë
burime specifike në mundësitë më të mëdha për të rritur shitjet dhe vlerësimet, për të arritur
një avantazh të qëndrueshëm konkurrues, ose për t'u dhënë vlerë klientëve të saj dhe palëve
të tjera të interesit. Mbi të gjitha, një biznes që nuk gjeneron të ardhura nuk është biznes por
një hobi. Edhe organizatat jo-fitimprurëse kanë qëllime rreth ngritjes së fondeve për të
rritur dhe mbështetur gjërat e mira që ato ofrojnë. Siç kemi parë, rritja e shpejtë e mediave
sociale në kohë reale ka ndryshuar rrënjësisht mënyrën e komunikimit të organizatave me
klientët e tyre. Përcaktimi se si marketing tradicional dhe media sociale në kohë reale
punojnë së bashku dhe plotësojnë njëra-tjetrën kërkon një rikalibrim të strategjive aktuale të
marketingut të integruara që shtrihen në këto mjete dhe taktika të reja (Macy, 2011).
Për vite me radhë, profesionistët e marketingut flasin për krijimin e një marrëdhënie midis
markave dhe konsumatorëve. Lidhja që mungon tani është realizuar në formën e
platformave të reja të marketingut social falas dhe rrjeteve sociale që mundësojnë dialog
midis konsumatorëve, kolegëve dhe markave në një shkallë globale. Përkufizimet
tradicionale po shfletohen. Emri nuk është më diçka që mund të fitohet duke shpenzuar më
shumë se konkurrenca për t'u dëgjuar më me zë në TV, në radio ose në shtyp. Është
ripërcaktuar si aktiviteti dhe vëllimi i mbulimeve me njerëz që ndodhin në mediat sociale
në lidhje me shërbimin, produktin ose markën e dikujt. Kërkimet, grupet e fokusit dhe
fushatat e ndërgjegjësimit mund të zëvendësohen, ose të paktën të përmirësohen, nga
sondazhet në internet, komentet në blog dhe postet. Media sociale është po ajo që
nënkupton emri: media që janë sociale. Ajo që ndodh në hapësirën sociale në internet
pasqyron atë që ndodh jashtë në botën reale. Njerëzit ndërveprojnë, diskutojnë, ndajnë
interesa, gjejnë besim dhe respekt dhe bëjnë gjykime të gjitha në moment ose në kohë reale.
Kur tregtarët u afrohen mediave sociale si një platformë e mundshme e inteligjencës së
biznesit, ata shpesh marrin depërtim të papritur në opinionet e konsumatorëve dhe përvojat
e përbashkëta. Biseda dhe angazhimet ndodhin, për shembull, përmes komenteve,
postimeve, blogjeve, fotove, videove, forumeve dhe platformave. Kompanitë duhet ta
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konsiderojnë këtë si një dritare të hapur për atë që konsumatorët, konkurrentët, partnerët
dhe palët e tjera të interesit janë duke menduar dhe thënë, në çdo kohë dhe kudo.
Imagjinoni të jeni në gjendje të përgjigjeni menjëherë në të njëjtën platformë. Pronari i Nic
Adler i Teatrit Roxy me famë botërore në Sun Strip në Los Angeles, po monitoronte
Twitter një natë kur lexoi një post nga një klient duke thënë se pija e saj ishte e dobët. Ai pa
foton e profilit të saj, i tha shankistit të bënte një pije më të fortë, e gjeti atë në klub dhe ia
dorëzoi asaj. Objektivi i Nic-ut është të krijojë klientë besnikë. Ai përdor mediat sociale në
mënyrë strategjike dhe në këtë rast Twitter ishte forumi që jep rezultate në kohë reale
(Macy, 2011).
Mediat sociale nuk zëvendësojnë marketingun tradicional. Shtypi, interneti, TV, reklamimi
në rrugë dhe radio kanë ende një vend në përzierjen promovuese. Media tradicionale mund
të jetë një mjet i dobishëm për të ndezur një bisedë para se të marrë një jetë të vetën. Në
këtë kohë, shumica e shpenzimeve të reklamave dhe mediave do të qëndrojnë në kanalet
tradicionale; megjithatë, vëzhgoni që kompanitë mundohen të realizojnë buxhete për të
lëvizur më shumë para në mediat sociale ndërsa ata përjetojnë fuqinë e marketingut në kohë
reale. Strategjitë më të suksesshme të tregtimit janë ato që plotësisht tregojnë një
komponent social me mediat tradicionale në një përpjekje të përbashkët. Kjo mund të bëhet
vetëm duke zënë një vend në tryezë gjatë fazës më të hershme në procesin e planifikimit /
reklamimit të mediave. Fjalët e kyqe të mediave sociale janë transparenca, vërtetësia,
angazhimi, mbulimi, komuniteti, ndjenja dhe ndikimi. Për tregtarët veteranë, këto fjalë janë
të njohura; për tregtarët e rinj, ato janë burimi i strategjive të suksesshme në kohë reale.
Konsumatorët përdorin këto kritere për të matur premtimin e markës. Nëse një markë nuk
dorëzon, kompania padyshim do të dëgjojë për të. Strategjitë në kohë reale vetëmonitorohen për të siguruar që këto fjalë kyqe respektohen dhe zvogëlojnë çdo paknaqësi.
Strategjitë e marketingut në kohë reale janë në përputhje me objektivat. Objektivat mund të
variojnë nga ngritja e vetëdijes, në rekrutimin e talenteve, në rritjen e shitjeve. Kështu,
strategjitë ndryshojnë me demonstrimin objektiv të synuar. Strategjitë për të përmbushur
një objektiv duhet të pasqyrojnë strategjinë e markës në mënyrë që të jenë të suksesshme.
Kelly Sheehan, një konsulente dhe stratege e mediave sociale për klientët globalë të
automjeteve dhe pijeve, shpjegon, "Kjo është një temë e diskutimit midis planifikuesve të
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mediave sociale kur pyetet nga një klient për të dhënë një" strategji rreth mediave sociale ".
Cila është ajo saktësisht? Idealisht , strategjia e mediave sociale duhet të reflektojë në
strategjinë kryesore të markës. Atëherë, si t'i qasemi aspektit të mediave sociale bëhet
taktike. Strategjia e mediave sociale ende duhet të jetë "në markë" dhe të formojë thelbin e
markës. Nuk është e ashpër, por mbulon të gjitha pjesët e reklamave dhe përpjekjeve të
marketingut (Macy, 2011).
Ndërsa interneti fillimisht lulëzonte, reklamuesit nxituan drejt mundësive të reja për
banderola, tabllo dhe reklama ndërmjetësore. Reklamat në internet mund të animohen
lehtësisht për të ndihmuar në tërheqjen e syve të përdoruesve drejt thirrjes për veprim, ose
edhe të përdoren si një mjet në marketingun ndërprerës, duke marrë përsipër faqen e
internetit. Ishte e natyrshme që ndërsa konsumatorët kalonin gjithnjë e më shumë nga koha
e tyre në ekran duke ndërvepruar me të tjerët në mediat sociale, reklamuesit donin të ishin
poashtu edhe në atë hapësirë. Por një gjë interesante ndodhi: njerëzit u kyçen në mediat
sociale për të takuar njerëz të rinj ose për të forcuar marrëdhëniet që kishin me njerëzit që
tashmë i njihnin. Ata nuk ishin atje për të qenë objektivi i agjendës reklamuese të një
kompanie (Dragon, 2012).
Ne mund të sugjerojmë një gamë të gjerë motivimesh që njerëzit të jenë në mediat sociale arsye që bazohen në kiminë tonë të trurit, ose kushtëzimin e mjedisit dhe psikologjinë tonë
themelore. Në mediat sociale, njerëzit po bisedojnë për aspektet e pakuptimta të jetës - atë
që kishin ngrënë për mëngjes ose ku do të dilnin për të pirë kafe. Ata po diskutojnë
gjithashtu tema të rënda të ditës të tilla si revolucionet dhe kurat për kancerin. Gjëja
interesante është se thashethemet mund të kenë një rol kritik në të menduarit më të gjerë.
Psikologu britanik Robin Dunbar ka sugjeruar që rregullimi shoqëror, ose allo-grooming,
është një sjellje themelore tek gjitarët në përgjithësi dhe aq më tepër tek primatët. Duke
mbledhur thërija dhe duke zbutur flokët e shokëve të tyre, kafshët kusherinjët tanë krijojne
lidhje që ndihmojnë për të përcaktuar se kush duhet të vijë në ndihmë të tjetrit në një krizë.
Tek njerëzit, rregullimi shoqëror është shtrirë në gjuhë si ‘thashetheme’. Kur njerëzit në
Twitter thonë, "ju lutemi pasoni #kafenë" ose biseda të tjera të tilla të vogla, ata po krijojnë
një bazë sigurie për një bisedë më të thellë dhe më kuptimplote (Dragon, 2012). Studimet
kanë treguar gjithashtu se në rregullimin shoqëror ne përjetojmë nivele të rritura të
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dopaminës, oksitocinës dhe endorfinës. Dopamina është neurotransmetuesi që na siguron
një valë te rritur të entuziazmit. Është një nga sistemet më të fuqishme të shpërblimit të
trurit (Dragon, 2012).
Në studimin e sjelljes së varësisë, është përcaktuar se fitimet e vogla dhe të papritura janë
një motivues i rëndësishëm. Ju nuk keni nevojë të fitoni çmimin e parë çdo herë që bixhozi
të krijojë varësi - thjeshtë duhet të fitoni herë pas here dhe më e rëndësishmja, te fitoni
papritur. Ky stimul nga bixhozi stimulon trurin për prodhimin e dopaminës. Media sociale
është e mbushur me fitime të pakta të papritura. Sa herë që dikush "pëlqen" diçka që ju
shkruani, ju ndjek, bëhet shoku juaj, ose “retweets” ose ju japin pikë shtesë , pra ju jeni
duke marrë një fitim të vogël. Pra, në mediat sociale, ka shumë lloje të transaksioneve,
secila duke kontribuar në mënyrën e vet në sensin tonë të mirëqenies. Sigurisht, do të ishte
një thjeshtim i tepërt i të menduarit të mediave sociale si një sistem i madh varësie, duke u
dhënë njerëzve injeksione të vogla të neurotransmetuesve që i bëjnë ata të ndihen mirë. As
nuk mbështes ndonjë ide që tregtarët duhet të shfrytëzojnë dobësitë e njerëzve. Njerëzit po
kënaqen. Mediat sociale janë argëtuese gjithashtu. Njerëzit janë krijesa shoqërore. Është e
rëndësishme që tregtarët të kuptojnë elementet që ndihmojnë për t'i bërë mediat sociale kaq
virale, tërheqëse dhe të njohura (Dragon, 2012).

2.3.1 Marketingu dixhital vs Marketingu i mediave sociale
Shumë njerëz përdorin marketingun dixhital dhe të mediave sociale në mënyrë të njëjtë.
Ata besojnë se vetëm zbatimi i metodave të ndryshme të marketingut në media sociale B2B
kualifikohet si marketing dixhital. Sidoqoftë, marketingu i mediave sociale është vetëm një
pjesë e pasqyrës më të madhe. Marketingu dixhital është një term gjithëpërfshirës që përdor
taktikat e marketingut dixhital online dhe offline për të promovuar produktet dhe shërbimet
dhe për të rritur përfitimin. Marketingu dixhital përfshin taktika dhe kanale të ndryshme të
marketingut në internet, duke përfshirë SEO, marketing të mediave sociale, reklama pay for
click , optimizimin e tregtisë elektronike , marketing me email dhe reklamat Amazon . Nga
ana tjetër, marketingu i mediave sociale është një nga shumë përbërësit e marketingut
dixhital. Ai përdor platforma të ndryshme të mediave sociale, të tilla si Snapchat, TikTok
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dhe YouTube , për të prezantuar një markë, për të tërhequr vëmendjen e njerëzve dhe për
t’u angazhuar me perspektivat dhe klientët. Marketingu dixhital i mediave sociale përfshin
bashkëpunimin, postimin e përmbajtjes së freskët, unike dhe miratimin e trendeve të
ndryshme të marketingut për të bindur njerëzit. Krahasuar me llojet e tjera të marketingut
dixhital, marketingu i mediave sociale B2B ofron rezultate më të shpejta të fushatës.
Sidoqoftë, vetëm marketingu i mediave sociale nuk është i mjaftueshëm. Marketingu
dixhital dhe i mediave sociale janë komponentë kritikë të suksesit në internet. Megjithëse
strategjitë e marketingut në media dixhitale dhe sociale ndryshojnë, këto taktika të
marketingut ndajnë të njëjtat qëllime: të rrisin identitetin e markës dhe të sjellin më shumë
të ardhura (Business Online Solution, 2021).

Si të përdorni mediat sociale për reagimet e klientëve (Bernazzani, 2021):

1. Të dëgjosh sugjerimet e konsumatorëve
Monitoroni përmendjet e markës suaj dhe konkurrentëve tuaj. Duke u përfshirë në dëgjim
shoqëror për të parë se kur diskutohet emri i markës suaj në mediat sociale, ju mund të
jepni mbështetje dhe reagime të menjëhershme për klientët për njerëzit që kanë probleme
me produktin ose shërbimin tuaj, pavarësisht nëse ata ju kanë kontaktuar për ndihmë. Dhe
duke monitoruar përmendjet konkurruese, ju gjithashtu mund të përfitoni nga klientët që
nuk janë të kënaqur me markat e tjera në industrinë tuaj. Mësoni pse janë të pakënaqur dhe
shikoni nëse mund të ofroni një zgjidhje më të mirë për ta. Të paktën, ju mund të mësoni se
si të dalloni veten nga konkurrentët; në rrethanat më të mira, ju mund t'i ushqeni ato si
plumbi dhe t'i ktheni ato në klientin tuaj të ri të preferuar (Bernazzani, 2021).
2. Mbledhja e vlerësimeve të produktit
Kur hapni një produkt të ri ose kur bëni ndryshime në tiparet e produktit tuaj ekzistues,
është e zakonshme të përjetoni reagime të ashpra midis bazës suaj të tanishme të klientëve.
Vetëm shikoni, mirë, çdo veçori të re që hapet nga Facebook. Ndërsa shumë nga hoopla
vdes shumë shpejt pasi klientët të përshtaten me ndryshimin, ndonjëherë ka përvojë
legjitime të përdoruesit dhe çështje të dizajnit që ekipi juaj nuk i identifikoi gjatë zhvillimit
(Bernazzani, 2021).

15

Shfrytëzoni rrjetin tuaj përpara se të lançoni produkte për të kërkuar reagimet e njerëzve që
u besoni. Gjëja më e mirë për mediat sociale është se rrjeti juaj ndoshta përbëhet nga jo
vetëm klientë aktualë, por edhe perspektiva, klientë të synuar dhe ndikues të industrisë.
Marrja e një game të gjerë reagimesh për produktet dhe veçoritë e reja - nëse ato janë të
lehta për t'u përdorur, nëse ia vlen të zhvillohen në radhë të parë, ose çfarë duhet të jetë më
pas në radhën tuaj të zhvillimit - ju ndihmon ta mbani veshin tuaj në tokë dhe të merrni
blerja më e rëndësishme e komunitetit për norma më të mëdha të birësimit në kohën e nisjes
(Bernazzani, 2021).
3. Mbajtja e fokus grupeve
Fokus grupet efektive kanë segmentuar audiencat, dhe shumë rrjete sociale kanë përparuar
në një mënyrë të tillë që të ketë funksionalitet të mjaftueshëm për të kryer R&D tuaj. Për
shembull, mund të përdorni qarqet Google+ për të segmentuar njerëzit sipas industrisë ose
vendndodhjes për të synuar më mirë pyetjet tuaja. Ose merrni parasysh mbajtjen e një
seance Facebook Live Q&A për t'u thelluar në një sugjerim të krijuar nga përdoruesit. Për
shkak se grupet e fokusit kërkojnë reagime nga një audiencë që i përshtatet kritereve
specifike, ato i bëjnë pjesëmarrësit e tyre të ndjehen të qenësishëm të veçantë. Ato janë
mënyra fantastike për të futur njerëzit të përfshirë në mënyrë aktive në suksesin e markës
suaj - ndërsa njëkohësisht kërkojnë komente të shpejta që ju ndihmojnë të përparoni
objektivat e biznesit tuaj (Bernazzani, 2021).
4. Të organizohet pyetsor dhe sondazhe
Kërkojuni njerëzve në rrjetin tuaj shoqëror të ndajnë mendimet e tyre për një çështje kritike
përmes një sondazhi ose sondazhi. Ose, nuk ka nevojë të jetë një çështje kritike - mund të
jetë një pyetje më e lehtë që ju ndihmon të ju jap kontekst në lidhje me preferencat dhe
mendimet e klientëve tuaj. Për shembull, këtu është një sondazh që kemi ndarë së fundmi
në Twitter për të marrë një ide se si klientët dhe tifozët po përdornin një veçori të re të
mediave sociale: Është një mënyrë unike dhe tërheqëse për të kërkuar reagime nga
konsumatorët që ndryshon nga një studim me email ose me tekst, dhe është një bisedë e
mirë për të filluar me audiencën tonë. Por, për më tepër, rezultatet janë një tregues i mirë
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për ekipin tonë të produkteve që mund të mos na duhet të krijojmë një mjet me të cilin të
botojmë Facebook Stories në çdo kohë së shpejti (Bernazzani, 2021).

Duke lexuar përgjigjet e audiencës dhe klientëve ndaj sondazheve dhe sondazheve në
mediat sociale - pavarësisht nëse është sondazhi juaj ose një konkurent, rezultatet do t'ju
tregojnë për atë që po bën audienca juaj, për atë që ata interesojnë dhe si mund t'i plotësoni
nevojat e tyre (Bernazzani, 2021).
5. Të pyesim ekspertet e industries për këshilla
Një nga arsyet që po përdorni mediat sociale është zgjerimi dhe forcimi i rrjetit tuaj, kështu
që përfitoni nga shtrirja juaj për të marrë përgjigje nga më të mirët nga më të mirët. Duhet
të dini si të krijoni një fushatë të PPC? Kaloni Google dhe kërkoni dikë në rrjetin tuaj t'ju
prezantojë me menaxherin më të mirë të fushatës PPC në qytet. Jo vetëm që po merrni
këshilla të dobishme, por gjithashtu po takoni dikë të ri dhe me ndikim dhe po forconi
marrëdhënien tuaj me kontaktin tuaj të ndërsjellë (Bernazzani, 2021).
6. Burime të blogut
Kjo metodë mund të përdoret gjithashtu për të zhvilluar ide temash kur jeni duke luftuar për
të gjetur një post domethënës. Shkoni në rrjetet tuaja dhe pyesni se çfarë lloj përmbajtjeje
do të dëshironin tifozët dhe ndjekësit tuaj në blogun tuaj dhe do të keni një temë (ose disa)
që e dini se do të jehojë me audiencën tuaj (Bernazzani, 2021).
7. Burime të rrjeteve sociale
Në të njëjtën linjë me burimin e përmbajtjes së blogut, reagimet nga klientët tuaj dhe
audienca juaj e gjerë sociale do t'ju ndihmojnë të identifikoni se cilat lloje të përmbajtjes
performojnë më mirë - dhe më keq - në profilet tuaja sociale. Megjithëse reagimet mund të
jenë më të ashpra në mediat sociale sesa përndryshe mund të ishin në një email ose një
telefonatë, nganjëherë paqartësia mund të jetë e vlefshme dhe t'ju japë reagime të
menjëhershme mbi reagimin e zorrëve të audiencës tuaj (Bernazzani, 2021).
8.

Zhvillimi i personaliteteve

Zhvillimi i personave është një pjesë thelbësore e një strategjie të suksesshme të
marketingut përbrenda, dhe është informacion i rëndësishëm për menaxherët e suksesit të
klientit që t'i transmetojnë ekipit të produktit, gjithashtu. Në vend që të filloni nga e para,
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bëni anëtarët e komuniteteve tuaja të mediave sociale pyetje që do t'ju ndihmojnë të
ngushtoni audiencën tuaj të synuar, të identifikoni personat dhe të përsosni strategjinë tuaj
të suksesit të klientit. Pyesni për pikat e dhimbjes, informacionin demografik, atë që ata e
konsiderojnë të vlefshme në produktet dhe shërbimet tuaja, dhe madje edhe atë që ata duan
të bëjnë gjatë fundjavave për të krijuar një pamje më të mirë, më të përshtatshme për shitjet,
marketingun dhe ekipet e produkteve tuaja (Bernazzani, 2021).

Nëse keni zhvilluar tashmë persona, por dëshironi t'i përsosni ato kur lindin pyetje në lidhje
me karakteristikat e audiencës suaj, kërkoni përgjigje nga adhuruesit dhe ndjekësit që
plotësojnë kritere specifike. Për shembull, ju mund të postoni në murin tuaj në Facebook
"Nëse jeni një administratore femër zyre jashtë kolegjit në pesë vitet e fundit, ne jemi
kureshtarë të dimë se çfarë ke studiuar si një universitar". Ashtu si me grupet e fokusit,
rrjeti juaj do të ndihet i veçantë nëse bien në atë vend shumë të vogël dhe ngazëllen për
sigurimin e informacionit. Në fund të fundit, kujt nuk i pëlqen të flasë për veten e tyre?
(Bernazzani, 2021).

2.3.2 Përfitimet e shërbimeve nga marketingu përmes mediave sociale

Përfitimet e shërbimeve nga marketingu përmes mediave sociale janë (Business Online
Solution, 2021)
:
•

Ekspozimi më i mirë në internet

•

Renditjet e Kërkimit të Lartë

•

Shënjestrimi specifik i audiencës

•

Përmirësimi i arritjes së klientit

•

Kontroll i plotë i markës

•

Besimi i shtuar i klientit
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2.4

•

Mundësi të shumëfishta Marketingu

•

Rritja e përfitimit

Përdorimi i internetit dhe mediave sociale në veçanti (në tërë botën)

Që nga janari 2021 kishte 4.66 miliardë përdorues aktivë të internetit në të gjithë botën 59.5 përqind e popullsisë globale. Nga ky total, 92.6 përqind (4.32 miliardë) kanë hyrë në
internet përmes pajisjeve mobile (Statista, 2021).

Grafiku I Përdorimi i internetit në tërë botën . (Burimi i informacionit : Statista)

Tani, një botë pa internet është e paimagjinueshme. Duke lidhur miliarda njerëz në të gjithë
botën, interneti është një shtyllë thelbësore e shoqërisë moderne të informacionit. Shkalla
globale e depërtimit të internetit është 59.5 përqind, me Evropën Veriore që renditet e para
me një normë depërtimi të internetit 96 përqind në mesin e popullatës (Statista, 2021).
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2.4.1 Vendet me numrin më të madh të përdoruesve te internetit në botë
Që nga Dhjetori 2019, Kina u rendit e para midis vendeve me më shumë përdorues të
internetit. Kina kishte 854 milion përdorues të internetit, më shumë se dyfishi i sasisë së
Shteteve të Bashkuara të rangut të tretë me pak më shumë se 313 milion përdorues të
internetit. Në përgjithësi, të gjitha tregjet BRIC kishin më shumë se 100 milion përdorues të
internetit, duke llogaritur katër nga tetë vendet me më shumë se 100 milion përdorues të
internetit (Statista, 2021).

2.4.1.1 Numri i përdoruesve të internetit në të gjithë botën nga 2009 në 2020, sipas
rajoneve
Tabela 1 Kontinentet me numrin më të madh të përdoruesve të internetit (Burimi i
informacionit: Statista)

Azia ka bazën më të madhe të përdoruesve të internetit - mbi 2.5 miliardë përdorues të
internetit vetëm në këtë rajon - me Azinë Lindore që zë pjesën më të madhe të kësaj pjese.
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Pavarësisht nga vëllimi i madh i përdoruesve të internetit në këtë rajon, Azia është larg nga
të qenit lider në lidhje me depërtimin në internet. Azia Lindore, për shembull, kishte një
normë depërtimi në internet prej 68 përqind që nga janari 2021, pak më shumë se mesatarja
globale atë vit, e cila qëndronte në 59.5 përqind. Këtu, Evropa Veriore ishte një udhëheqës i
qartë global, me një normë depërtimi në internet prej 96 përqind (Statista, 2021).
2.4.2 Rënditja e rrjeteve sociale për nga përdorimi i tyre

Grafiku II Rrjetet sociale më të përodrura

(Burimi i informacionit: Statista)

Udhëheqësi i tregut Facebook ishte rrjeti i parë social që kaloi 1 miliard llogari të
regjistruara dhe aktualisht qëndron në më shumë se 2.6 miliardë përdorues aktivë mujorë.
Kompania aktualisht zotëron gjithashtu katër nga platformat më të mëdha të mediave
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sociale, të gjitha me mbi 1 miliard përdorues aktivë mujorë secili: Facebook (platforma
kryesore), WhatsApp, Facebook Messenger dhe Instagram. Në tremujorin e dytë të vitit
2020, Facebook raportoi mbi 3.1 miliardë përdorues bazë të produkteve familjarë mujorë
947869 (Statista, 2021).
Rrjetet sociale të renditura në krye me më shumë se 100 milion përdorues e kanë origjinën
në Shtetet e Bashkuara, por shërbimet evropiane si VK, platforma japoneze LINE ose
rrjetet sociale kineze WeChat, QQ ose aplikacioni për ndarjen e videos Douyin gjithashtu
kanë fituar tërheqjen kryesore në rajonet e tyre përkatëse për shkak të konteksti dhe
përmbajtja lokale. Popullariteti i Douyin ka bërë që platforma të lëshojë një version
ndërkombëtar të rrjetit të saj: një aplikacion të vogël të quajtur TikTok 6077.
Rrjetet kryesore shoqërore janë zakonisht të disponueshme në shumë gjuhë dhe u
mundësojnë përdoruesve të lidhen me miqtë ose njerëzit përtej kufijve gjeografikë, politikë
ose ekonomikë. Faqet e rrjeteve sociale tani vlerësohet se 278414 kanë 3.6 miliardë
përdorues dhe këto shifra pritet të rriten ndërsa përdorimi i pajisjeve mobile dhe rrjeteve
sociale mobile gjithnjë e më shumë tërheqin tërheqjen në tregjet e parezervuara më parë
(Statista, 2021).
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3

DEKLARIMI I PROBLEMIT

Çdo biznes e ka për qëllim maksimizimin e fitimit duke përdour metodat më te avancuara
teknologjike. Duke marrë parasysh zhvillimin e hovshëm dhe përdorimin e vazhdueshëm të
rrjeteve sociale është parë e arsyeshme të hulumtohet rreth ndikimit të marketingut përmes
mediave sociale tek bizneset veçanërisht TRIVESHJE.
Edhe në vendin tonë reklamimi i bizneseve në platformat online ka zënë të zhvillohet
pothuajse në mënyre të njëjte me vendet e tjera të botës.
Tek ne, vend te veçantë kanë pasur reklamat televizive, mirëpo në vitet e fundit shumica e
bizneseve janë të fokusuar që të jenë më pranë konsumatorëve të tyre përmes reklamimit të
produkteve në mediat (rrjetet) sociale.

Duke ditur rrethanat se reklamimi i biznesit në programet televizive është në një periudhë
shumë të shkurtër dhe ka një kosto shumë të lartë dhe se kjo shfaqet vetëm në nivel lokal ka
bërë që mediat sociale te shihen si një mjet më i fuqishëm dhe efikas për të deportuar edhe
në vendet e tjera të botës.
Marketingu përmes mediave sociale ka lehtësuar tejmase barrierat e krijuara vite më parë
nga mungesa se ne ende jemi shtet ne tranzicion dhe nuk jemi te njohur në shumë vende
tjera të botës, mirëpo avansimi teknologjik ka bërë të mundur që bizneset tona jo vetëm të
kenë shpenzime të vogla për shfaqjen e tyre pothuajse në tërë vendet e botës por edhe të
gjenerojnë të ardhura të mëdha kryesisht në vendet evropiane duke ofruar shërbimet dhe
produktet e tyre.

Bizneset te cilat kanë investuar në marketingun online kanë marrë parasysh edhe
disavantazhet që mund të ketë ky invsestim duke ditur se niveli i besimit për të blerë
produkte dhe për të kryer pagesa online në vendin tone është shumë i vogel duke ditur se
siguria kibernetike në vendin tonë nuk është në nivelin e kerkuar dhe për këtë arsye keto
biznese kanë pasur me shumë të ardhura nga vendet fqinje per arsye se në ato vende është
krijuar një lloj lojaliteti ndaj shërbimeve online.
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Pyetjet hulumtuese kryesore të këtij punimi janë:
➢ Pyetja Ⅰ: A ka pasur ndikimin në rritjen e shitjeve të produkteve menyra e të bërit
marketing përmes mediave sociale në kompaninë Triveshje?
➢ Pyetja Ⅱ: A e ka bërë më të lehtë komunikimin me konsumatorët zhvillimi i
teknologjisë dhe përdorimi marketingut përmes mediave sociale në kompaninë
Triveshje?
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4

METODOLGJIA

Studimi do te bazohet në të dhëna primare dhe ato sekondare.
Të dhënat primare janë realizuar përmes pyetësorit nga ana e autori i këtij punimi ku
pyetësori i është dërguar kompanisë Triveshje, ndërsa të dhënat sekondare janë marrë nga
studimet e më herëshme shkencore poashtu edhe nga literatura bashkëkohore. Gjithashtu,
në këtë studim është përdorur analiza e metodes kuantitative. Pyetësori kryesisht ka pasur
pytje te mbyllura (pyetje politome dhe pyetje me zgjidhje të shumëfishtë në të cilat opsionet
e pergjigjes janë dhënë nga studenti dhe janë më të lehta për të u vlerësuar). Arsyet e
perdorimit të pyetjeve të mbyllura janë: pranohen më lehtë nga i anketuari dhe nuk na lejon
të ndikojmë në të.

Rendësi e veçantë do ti kushtohet rastit të studimit lidhur me marketingun përmes mediave
sociale ku do të analizohen ndikmiet që ka pasur kjo mënyre e të bërit marketing.
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5

REZULTATET

Në këtë kapitull do të shqyrtohen rezultatet e fituara nga pytësori poashtu do të tregohet
edhe historiku i kompanisë:

5.1

Historiku i Kompanisë

TRIVESHJE është platforma më e re online që ofron produkte unike dhe kualitative në të
cilën ofrohen zgjidhje për femra, meshkuj dhe fëmijë.

Figura 2 Paraqitja e kategorive për modelet ekzistuese. (Burimi: Triveshje, faqja zyrtare)
Kompania kyesisht ofron veshmbathje te cilat janë të krijuara nga pambuku dhe janë me
dizajne unike të cilat i bëjnë te veçanta tek syri i konsumatorit.
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Figura 3 Faqja zyrtare e kompanisë. (Burimi :Triveshje, Instagram)
Triveshje është siguruar që çdoherë ju të bleni kualitetin dhe trendin, andaj raporti cilësi –
çmim është gjithmonë i garantuar!

Figura 4 Ofertat për produktet e caktuara

(Burimi: Triveshje Faqja zyrtare)
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Figura 5 Paraqitja e produkteve. (Burimi: Triveshje, Faqja zyrtare)
Triveshje është njëra ndër kompanitë e para në vend e cila bën shitjen e produkteve cilesore
me një cmim te arsyeshëm dhe me një dizajn krejtësisht tjeter nga konkurrentet e tyre
kryesisht ofron produkte si corape maica hellanke per të dyja gjinitë.
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Figura 6 Koleksioni i rrobave. (Burimi :Triveshje, Faqja zyrtare)
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5.2
•

Interpretimi i rezultateve nga pyetësori
Kompania Triveshje per sa i perket pervojes biznesore konsiderohet e re për arsye
se se ka më pak se një vit që operon në tregun tonë.

•

Nga përgjigjet e marra nga pyetësori mund të konstatojë se kompania TRIVESHJE
bënë pjesë në bizneset private të vogla e cila ka një staf të vogël puntorësh.

•

Biznesi e sheh të domosdoshëm përdorimin e

marketingut për avanacimin e

mëtutjeshem të kompanisë në tregu tonë dhe më gjerë.
•

Zhvillimi i internetit ka lehtësuar hyrjen në treg dhe ka larguar disa barriera i cili ka
bërë më të lehtë qasjen ndaj klientëve.

•

Marketingu përmes rrjeteve sociale është parë si zgjidhje ideale afatgjate për
rrugëtimin e kompanisë dhe shihet si njëra ndër pikat më të forta qe posedon ky
biznes i cili investon shumë në këtë departament.

•

Kompania ka person pergjegjes per mirembajtjen e marketingut ne rrjete sociale
poashtu kompania ka edhe fotograf të sajin personal i cili në mënyrë kreative
rregullon fotot e produkteve

•

Strategjinë të cilën kompania e përdor për nxitjen e shitjeve është përdorimi i
imazhit të fytyrave publike (persona VIP) mirëpo e veçanta e kësaj është se
kompania i shpërblen edhe konsumatorët duke iu ofruar fotografi falas me produktet
e blera duke dashur që konsumatorin ta trajtoj në mënyrë të veçantë.

•

Sa i përket perfitimeve nga përdorimi i marketingut përmes mediave sociale
kompania thekson se ka pasur rritje të shitjeve të produkteve dhe kjo mënyrë e të
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bërit marketing iu ka mundësuar që ti qëndrojnë më afër klientëve të tyre dhe kanë
kuptuar më shumë lidhur me kërkesat dhe dëshirat e tyre.
•

Kompania perdor rrjetet sociale si:
o

Facebook (https://www.facebook.com/triveshje/)

o

Instagram (https://www.instagram.com/triveshje/?hl=en)

Faqja më e pëlqyer mbetet ajo e instagramit e cila ka mbi 2000 ndjekës dhe kjo ka
ndikuar shumë në lehtësimin e mënyrave të komunikimit me ata, ku shkëmbejnë
mesazhe rreth informimit për produkte dhe kërkesave tjera me rëndesi. Pra,
kompnia ka qasje mjaftë interaktive me klientët e saj.
•

Përveç rrjeteve sociale kompania tashmë posedon edhe web faqen e saj
(https://triveshje.com/) në të cilën konsumatoret mund të informohen rreth
produkteve të reja duke ua lehtësuar mënyren porosisë dhe pagesave .

•

Duke parë ecurinë në të cilën po ecën biznesi e dhe në të ardhmen kompania e sheh
të arsyeshme të vazhdojë me marketingu përmes rrjeteve sociale pasi që e sheh si
mundësi të madhe zhvillimi edhe në tregun ndërkombëtar dhe jo vetëm në atë
vendor.
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DISKUTIME DHE PËRFUNDIME

Fokusi kryesor i këtij punimi ka qenë që të analizohet në mënyrë kritike rëndësia e
marketingut permes rrjeteve sociale ne suksesin e permbushjes se objektivave te kompanise
dhe ërgjigja e pyetjeve kryesore hulumtuese. Lidhur me këtë, janë paraqitur disa
rekomandime dhe anet pozitive, të cilat janë:
•

Menyra e të bërit marketing nga kjo kompani pëlqehet shumë nga një audiencë e
gjerë sepse përdor imazhin e personave të njohur (VIP) në vendin ku operon dhe për
këtë arsye ka të ardhura të mëdha .

•

E veçanta e kësaj kompanie është se përdor edhe konsumatorin se reklamues të
produkteve të tyre duke ua shperndarë fotot kreative të realizuara na vetëkonsumatori.

•

Marketingu përmes mediave sociale i ka mundesuar kompanisë që të ketë shitje të
vazhdueshëm dhe gradualisht rritje të shitjeve.

•

Kompanisë i duhet akoma më shumë përvoje në sferën e marketingut përmes
rrjeteve sociale.

•

Kompania duhet rrisë numrin e stafit punues dhe të marr kohë që të hulumtoj
preferencat e audiences të targetuar.

•

Marketingu përmes mediave sociale i ka mundesuar kompanisë që të ketë një
komunikim të vazhdueshëm me konsumatorët e saj duke kuptuar në të vërtetë se
çfarë preferojnë më shumë ata dhe cilat janë kërkesat e tyre.
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SHTOJCAT

Në këtë kapitull janë paraqitur pyetjet të cilat i përmban pytësori dhe pergjigjet e dhëna nga
ana e kompanisë TRIVESHJE:
Qëllimi i këtij pyetësori është që të marrë informacione që lidhen me biznesin tuaj dhe i cili
do të përdoret në kuadër të studimeve akademike të nivelit Bachelor .

1.Sa vite keni qe operoni me kete biznes?
a) Më pak se 1 vit
b )1-2 vite
c) 3-5 vite
d) 6 vite +
2. Sa punetor keni ne bzinesin tuaj
a) 1- 3 punëtorë
b) 4-7 punëtorë
c) Tjeter _____________________________

3. A perdor biznesi juaj njeren prej mënyrave e të bërit marketing?
a ) Po
b) Jo
c) Nuk e di
4. A mendoni se zhvillimi i teknologjise dhe I departmentit te marketingut e ka bere me te
lehte qasjen ne treg?
a) Po
b) Jo
c) Nuk e di
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5. Në rast se po (shih pyetjen nr.3) cilat jane format më te sukseshme të të bërit marketing
për biznesin tuaj?
a) Marketing tradicional
b) Radio marketing
c) Billboard
d) Marketing në rrjete sociale
e) Marketing në revista
f) Asjnera nga këto
6. A keni ndonje person per menaxhimin e mediave sociale ne biznesin tuaj?
a) Po
b) Jo
c) Nuk e di
7. A perdorni strategji per nxitjen e shitjeve te produkteve tuaja?
a) Po
b) Jo
c) Nuk e di
8. A keni person adekuat që mirret me marketingun e biznesit tuaj apo keni angazhuar
ndonje kompani që merret me marketing? (shikoni pyetjen nr5)
a) Kam të punësuar përgjegjesin për marketing
b) Kam angazhuar kompaninë përgjegjëse për këtë lëmi
9. A ka ndikuar marketingu përmes rrjeteve sociale në rritjen e shitjeve të produkteve e cila
pasqyron edhe rritjen e kërkeses nga konsumatorët?
a) Po
b) Jo
c) Nuk e di
10. Cilat jane llogarit e juaja ekzistuese ne rrjete sociale:
a)
b)
c)
d)
e)
f)
g)

Facebook
Instagram
Youtube
Twiter
Google+
Snapchat
Tjeter __________________________________
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11. Faqet e juaja në internet numërojnë :
a) 100-300 ndjekës
b) 400-600 ndjekës
c) 700-900 ndjekës
d) Mbi 1000 ndjekës
e) Tjeter ___________________________________________

12.A mendoni të vazhdoni edhe në të ardhmen të bëni marketing përmes rrjeteve sociale?
a) Po
b) Jo
c) Nuk e di
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